
















おり、成功している B-to-B 企業の多くは CRM（Customer Relationship Management） や


































検索条件：（（“relationship marketing”） AND （“industrial market” OR business-to-business or “business 




























1）リレーションシップ品質の研究は 1987 年の Dwyer and Oh （1987）が起源となり、
Crosby et al. （1990）によって確立された。1999 年までの初期の研究は、概念化や基本的な





























































































































































（1. 業種／ 2. 対象者／ 3. 地域）
学術誌

















































買い手 q 1） 香港政府　技術サービス





































ダイアド q 1） 製造業（複数業種）
2） 362 組　売り手－買い手ダ























（1. 業種／ 2. 対象者／ 3. 地域）
学術誌





































買い手 q 1） 製造業者（NACE rev1.0 の
セクション D）











売り手 q 1） サービス業、小売業、製造
業に属する中小企業












買い手 q 1） 製造業（金属、機械、電子
機器類など）





・調査対象　r.r. = response rate
・学術誌略語解説：
CJAS: Canadian Jouranal of Administrative Sciences, EJM: European Journal of Marketing, 
IMM: Industrial Marketing Management, JAMS: Journal of the Academy of Marketing Science, 

























3-1．Crosby et al. （1990）のリレーションシップ品質モデル・タイプ
このタイプのモデルを採用している研究は、Leuthesser（1997）、Selnes （1998）、Woo and 





















トに分割して捉えるモデルも開発されている（de Ruyter et al. 2001）。そして、リレーション
シップを規定するものとしては、目標の適合（Huntley 2006）、提供物属性、関係性属性や市


































































図表 3　Ulaga and Eggert のリレーションシップ品質モデル



























































「市場環境」を加味したモデル化を行った研究が意外と少ない。de Ruyter et al. （2001）は代
替可能性、スイッチングコスト、スイッチングリスクなどの市場特性をリレーションシッ
プ品質を特定する要素である信頼やコミットメントを決定付ける要因の一つとして置いて
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